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UD. Arjuno Sekti adalah sebuah usaha yang bergerak di bidang makanan ringan 
tradisional yang berdiri pada bulan Maret tahun 2007. Produk Opak Telo Ungu adalah 
salah satu produk inovatif yang menjadi andalan dan ikon dari UD. Arjuno Sekti. Opak 
Telo Ungu adalah sebuah produk makanan ringan hasil inovasi dan pengembangan dari 
jajanan bernama Opak Jepit. Produk Opak Telo Ungu ini pertama kali dipasarkan pada 
tahun 2009, namun penjualan dari Opak Telo Ungu ini sendiri cenderung mengalami 
penurunan dari tahun ke tahun. Kondisi yang terjadi adalah memang program pemasaran 
yang dilakukan selama ini masih sangat minim, sehingga dapat diasumsikan bahwa 
masalah yang ada pada penjualan ini dikarenakan oleh hal tersebut. Oleh karenannya 
penelitian kali ini hendak menelusuri pengaruh dari sales promotion dan social media 
marketing terhadap purchase intention melalui brand awareness, dalam bentuk studi 
kasus pada produk Opak Telo Ungu milik UD. Arjuno Sekti Surabaya. 
Pada penelitian ini menggunakan teknik penyampelan simple random sampling 
dengan responden sebanyak 150 orang yang diambil dari followers akun Instagram 
arjunosektisub. Teknik analisis data yang digunakan adalah Structural Equations 
Modeling (SEM) dengan menggunakan program LISREL. 
Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa sales promotion dan social media 
marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention melalui brand 
awareness. Namun disisi lain didapati bahwa sales promotion memiliki pengaruh 
langsung yang negatif terhadap purchase intention. 
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THE EFFECT OF SALES PROMOTION AND SOCIAL MEDIA MARKETING 
ON PURCHASE INTENTION THROUGH BRAND AWARENESS (CASE 
STUDY OF OPAK TELO UNGU PRODUCTS, UD. ARJUNO SEKTI 
SURABAYA IN INSTAGRAM) 
 
 
UD. Arjuno Sekti is a business that is engaged in traditional snacks which was 
established in March 2007. The Opak Telo Ungu product is one of the innovative 
products that have become the mainstay and icon of UD. Arjuno Sekti. Opak Telo Ungu 
is a snack product that is the result of innovation and development of a snack called Opak 
Jepit. This Opak Telo Ungu product was marketed for the first time in 2009, however 
the sales of Opak Telo Ungu itself tend to decline from year to year. The condition that 
occurs is that the marketing programs carried out so far are still very minimal, so it can 
be assumed that the problems that exist in this sale are due to this. Therefore, this research 
aims to explore the effect of sales promotion and social media marketing on purchase 
intention through brand awareness, in the form of a case study on UD's Opak Telo Ungu 
product. Arjuno Sekti Surabaya. 
In this study, a simple random sampling technique was used with 150 respondents 
taken from followers of the arjunosektisub Instagram account. The data analysis 
technique used is Structural Equations Modeling (SEM) using the LISREL program. 
The results of this study prove that sales promotion and social media marketing 
have a positive and significant effect on purchase intention through brand awareness. 
However, on the other hand, it was found that sales promotions have a negative direct 
effect on purchase intention. 
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